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Standard Life: ,,Fondsgebundene

Produkte sind auf jeden Fall
erklarungshediirftiger”
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Herr Nuschele, im Coronajahr
2020 wurden laut GDV
deutschlandweit mehr als
317.000 fondsgebundene Ren-
tenversicherungen abgeschlos-
sen, ein Plus im Neugeschéft
von sagenhaften 42 Prozent.
Verwundern Sie die Zahlen?
Warum dieser Boom - und dann
noch in Zeiten der Krise?

Die Zahlen verwundern mich
nicht. Wir hatten auch schon im
Jahr 2019 einen Anstieg gese-
hen, der sich noch einmal be-
schleunigt hat. Der Grund dafir
istin erster Linie in den anhal-
tend niedrigen Zinsen zu sehen.
In diesem Umfeld haben klassi-
sche Produkte weiter an Attrak-
tivitat verloren und sind quasi
aus dem Markt verschwunden.
Fondsgebundene Produkte ge-
winnen dagegen immer mehr an

Fondsgebundene Lebens- und Rentenversicherungen hoomen: entgegen
dem Branchentrend auch im Altersvorsorge-Geschift gegen laufenden
Beitrag. Uiber die Ursachen und Perspektiven sprach der
Versicherungsbote mit Christian Nuschele, Head of Sales & Marketing
der Standard Life in Deutschland und Osterreich.

Bedeutung, gerade auch weil sie
im Niedrigzinsumfeld eine an-
sprechende Rendite erwirt-
schaften konnten. Ich gehe fest
davon aus, dass sich dieser Trend
in den kommenden Jahren wei-
ter fortsetzen wird.

Die deutschen Biirger gelten als
sehr sicherheitsorientiert in der
Altersvorsorge, was auch den
Erfolg der Lebensversicherung
tiber Jahrzehnte begriindete:
verlassliche Renditen trafen auf
hohe Garantien. Wie viel Ga-
rantie steckt noch in lhren
fondsgebundenen Versiche-
rungslésungen - miissen sich die
Biirger von Garantien verab-
schieden?

Wir haben bereits vor fiinf Jah-

ren beschlossen, im Neugeschaft
keine Garantieprodukte mehr
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anzubieten. Standard Life steht
flr die renditeorientierte Alters-
vorsorge und in Zeiten niedriger
Zinsen ist es nicht moglich, eine
Garantie und eine attraktive
Rendite unter einen Hut zu brin-
gen. Die Entscheidung fiir oder
gegen eine Garantie ist immer
sehr individuell und hdngt vom
Bedarf und Sparziel des Kunden,
aber eben auch von den bereits
bestehenden Vorsorgelosungen
ab. Der Kunde sollte aber wis-
sen, dass eine Garantie immer zu
Lasten der Renditepotentiale
geht. Viele Kunden haben mit
der gesetzlichen Rente, einer be-
trieblichen Altersversorgung
oder einer Riester-Rente schon
Garantieprodukte im Portfolio.
Bei der privaten Vorsorge macht
es daher durchaus Sinn, darauf
zu verzichten. Die aktuellen
GDV-Statistiken weisen darauf

hin, dass sich diese Sichtweise
bei Kunden und Beraternimmer
mehr durchsetzt. Auch die Tatsa-
che, dass sich viele fihrende An-
bieter von der 100Prozent-Bei-
tragsgarantie verabschieden und
auf niedrigere Garantieniveaus
setzen, wird die Diskussion um
die Garantien weiter verstarken.

Verlangen Fondspolicen auch
von Vermittlerinnen und Ver-
mittlern eine andere Kunden-
ansprache? Was nach Ablauf-
zeit ibrig bleibt, hangt ja weit
starker von der Entwicklung des
Kapitalmarkts ab als bei ,klassi-
schen” Garantie-Produkten.

Der Verkauf von fondsgebunde-
nen Produkten ist auf jeden Fall
erklarungsbedurftiger. Grund-
satzlich ist es wichtig, den Kun-
den aufzuzeigen, dass eine kapi-
talmarktorientierte Vorsorge
langfristig trotz aller Schwan-
kungen eine sehr gute Rendite
erwirtschaften kann und die pas-
sende Losung fur die private Al-
tersvorsorge ist. Zusatzlich
kommt es nattirlich darauf an,
dem Kunden die seiner individu-
ellen Risikoneigung und Rendi-
teerwartung entsprechende Ka-
pitalanlage zu empfehlen. Und
last but not least sollten die Vor-
teile einer Fondspolice gegen-
Uber eines Direktinvestments
aufgezeigt werden. Dies alles er-
fordert ein hoheres Investment-
Know-how auf Seiten der Bera-
ter. Hier haben die Vermittler in
den vergangenen Jahren schon
sehr grof3e Fortschritte ge-
macht. Standard Life hilft den
Vermittlern mit unterschied-
lichsten Schulungen dabei, die-
ses Wissen aufzubauen und zu
erweitern.

Ein oft gelesener Kritikpunkt an
fondsgebundenen Policen: Sie
seien eine Mogelpackung, denn
auch hier flieBt viel Beitrag in
Anleihen. Das gelte speziell fiir
fondsgebundene Riester-Versi-
cherungen, wo ja zwangslaufig
das Gros in Anleihen gesteckt
werden muss, um den Beitrags-
erhalt zu sichern. Aber auch bei
anderen Vorsorgeformen miis-
se der Aktienanteil zum Ende
der Laufzeit umgeschichtet
werden, um Wertschwankun-
gen auszugleichen. Berechtigte
Kritik?

Vollig richtig: die Riester-Rente
hat ein groBes Problem, weil
hier eine Garantie abgebildet
werden muss. Die Allokation lei-
det also zwangslaufig. Fiir fonds-
gebundene Versicherungen
ohne Garantie kann ich das so

nicht stehen lassen. Der Kunde
hat die freie Wahl, und mit einer
fundierten Beratung kann hier
schon sinnvoll allokiert werden.
Das steht und fallt mit der Auf-
klarung und Unterstiitzung des
Kunden. Multi-Asset-Konzepte
kénnen hier auch eine Losung
sein. Zum Thema Umschichten
zum Laufzeitende bleibt zu sa-
gen, dass viele Menschen auf das
sogenannte Soft Landing Giber
ein Ablaufmanagement schwo-
ren. Ich empfehle eher sehr spa-
te Rentenbeginne, so dass auch
Uber das gesetzliche Rentenalter
hinaus sinnvoll investiert wer-
den kann. Verbunden mit Teil-
auszahlungsmoglichkeiten kann
das Performance und Flexibilitat
bringen.

...und was sagen Sie den Kriti-
kern, die von Lebensversiche-

-
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rungen als Altersvorsorge ten-
denziell abraten, stattdessen
Aktien und ETFs empfehlen?
Selbst Boulevard-Zeitungen wie
die BILD geben mittlerweile
Tipps, wie man seinen LV-Ver-
trag wieder los wird.

Ich denke, dass hier sehr hdufig
die grundlegenden Vorteile von
Versicherungsprodukten auBer
Acht gelassen werden. Denn nur
die Lebens- und Rentenversiche-
rung kann das Langlebigkeitsrisi-
ko der Kunden absichern und
das ist bei der Altersvorsorge
doch ein sehr wichtiger Punkt.
Auch das Risiko der Erwerbsun-
fahigkeit kann abgesichert wer-
den. Dazu kommen zum Teil
noch erhebliche steuerliche Vor-
teile. Auch in Sachen Flexibilitat
und Anlagemdglichkeiten muss
sich eine Fondspolice nicht ver-
stecken. Daher halte ich diese
pauschale Kritik fiir unange-
bracht, genauso wie die Empfeh-
lung einen teilweise schon lange
laufenden Vertrag zu kiindigen.
Dies ist aus Kundensicht meis-
tens die schlechteste Lésung.

Blickt man auf GDV-Zahlen,
wachsen die Lebensversicherer
branchenweit Giberwiegend im
Neugeschift gegen Einmalbei-
trag, wahrend die Vertrage ge-
gen laufenden Beitrag stagnie-
ren. Ist das bei lhnen auch der
Fall - und was sind die Griinde
hierftir?

Wir haben im Jahr 2020 deutli-
che Zuwachsraten sowohl bei
laufenden Beitragen als auch im
Einmalbeitragsgeschift ver-
zeichnet. Aber auch bei uns ist es
so, dass das Neugeschéft bei Ein-
malbeitragen starker wachst.

Dies liegt zum einen daran, dass
wahrend der Krise gerade viele
Selbststandige und Freiberufler
ihre Vorsorge neu geordnet ha-
ben. Zum anderen haben aber
auch viele Berater ihren Kunden
im Marz und April 2020 geraten,
die niedrigen Borsenkurse zum
Einstieg zu nutzen. Wer dem Rat
seines Beraters gefolgt ist, hat
sicher eine sehr gute Entschei-
dung getroffen. Und erlauben
Sie mir eine Anmerkung: Der
GDV hat von einem Riickgang
der Einmalbeitrage im Q1 2021
gegenliber Q1 2020 von liber 18
Prozent berichtet. Im selben
Zeitraum konnten wir unser
Business zweistellig ausbauen.

Verandert der Einmalbeitrags-
Trend das Geschéft mit Lebens-
versicherungen? Miissen Ver-
trage anders kalkuliert, Ziel-
gruppen vielleicht anders ange-
sprochen, Vermittlerinnen und
Vermittler anders geschult wer-
den? Oder hat das keine grof3en
Auswirkungen?

Ich denke, dass vor allem der de-
mografische Wandel Auswirkun-
gen hat. Bereits jetzt sind viele
Kunden tiber 50. Sie haben h&u-
fig einen Geldbetrag neu anzule-
gen und dabei ganz andere Be-
darfe als die jungen Kunden. Sie
suchen nach Méglichkeiten, ihre
zweite Vorsorge- bzw. Ruhe-
standsphase zu planen, ihr Ver-
maogen zu organisieren bzw. an
die nachfolgenden Generationen
zu Ubertragen. Dies bietet er-
hebliches Potenzial fiir den Be-
rater, ist aber fir viele Vermitt-
ler noch recht neues Terrain. Wir
bieten mit der Fondspolice
JWeitBlick hier nicht nur ein
passendes Produkt, sondernin
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Kooperation mit Going Public
auch interessante Weiterbil-
dungsprogramme, um unsere
Vertriebspartner bestmdglich zu
unterstutzen.

Fondspolicen sind hiervon eine
Ausnahme: Sie legen tiberwie-
gend im Geschift gegen laufen-
den Beitrag zu, rund 280.000
Fondsrenten entfielen 2020 im
Neugeschift auf dieses Seg-
ment, mittlerweile besitzt im
Schnitt fast jeder zehnte Deut-
sche einen solchen Vertrag. Ist
das die Zukunft des Geschéfts
gegen laufenden Beitrag?

Ja, denn Fondspolicen bieten al-
les, was fiir eine langfristig ori-
entierte Altersvorsorge ge-
braucht wird. Die sehr guten Ka-
pitalanlagemaoglichkeiten helfen
den Kunden beim Vermégens-
aufbau. Flexible Optionen sor-
gen daftir, dass die Kunden auf
wechselnde personliche Lebens-
situation oder auch Veranderun-
gen an den Kapitalmarkten re-
agieren kénnen, was bei langen
Laufzeiten enorm wichtig ist.
Und last but not least kénnen
sich Kunden gegen biometrische
Risiken absichern. Diese Kombi-
nation macht Fondspolicen flr
langfristige Sparprozesse enorm
attraktiv.

Fast alle Parteien, die zur Bun-
destagswahl antreten und
Chancen auf Regierungsbeteili-
gung haben, liebdugeln mit ei-
nem Staatsfonds nach dem Vor-
bild Schwedens oder Norwe-
gens: selbst die liberale FDP ist
einer solchen Idee gegeniiber
nicht mehr abgeneigt. Der nor-
wegische Fonds verwaltet Ver-
mogenswerte von 1,1 Billionen

Euro und hat nach eigenen An-
gaben 2020 eine Rendite von
10,9 Prozent erzielt. Droht den
Lebensversicherern hier mach-
tige Konkurrenz, die das Neuge-
schaft deutlich ausbremsen
kénnte?

Ein Staatsfonds ware natrlich
eine groBe Konkurrenz fiir die
Lebensversicherer. Es stellt sich
aber die Frage, ob die Einfiih-
rung eines Staatsfonds wirklich
notwendig ist. Versicherer und
Asset Manager haben doch in
den vergangenen Jahren und
Jahrzehnten einen sehr guten
Job gemacht und ebenfalls sehr
gute Renditen erwirtschaftet.
Die Einschatzung, dass das ein
Staatsfonds wirklich besser
kann, wiirde ich nicht unbedingt
teilen. Zusatzlich wirken sich bei
einem Fonds dieser GréBenord-
nung falsche Entscheidungen
des Fondsmanagements natir-
lich ganz massiv aus. Auch hier
sehe ich definitiv einen Vorteil,
das Geld auf verschiedene As-
set-Manager mit verschiedenen
Kompetenzen und Anlagestilen
zu verteilen. Dennoch ist es
grundséatzlich positiv zu beurtei-
len, dass die Parteien offensicht-
lich die aktienorientierte Vor-
sorge fordern wollen. Hier gibt
es ohne Zweifel auch andere
Optionen als die Einflihrung ei-
nes Staatsfonds.

Apropos Bundestagswahl: Stel-
len Sie sich vor, Sie kénnten als
Gesetzgeber Reformen in der
Lebensversicherung und in der
Altersvorsorge anschieben.
Was wiirden Sie am Dringends-
ten umsetzen?

Drei Punkte wéren besonders

wichtig. Zum einen muss das
Vorsorgesystem deutlich einfa-
cher werden. Drei Schichten,
verschiedene staatlich geférder-
te Wege, diverse Durchfiih-
rungswege in der betrieblichen
Altersversorgung, ein birokrati-
sches Riester-System - das ist
flr viele Menschen viel zu kom-
plex und sie entscheiden sich
dann daftr, lieber nichts als das
Falsche zu tun. Dies muss drin-
gend verbessert werden und
Vereinfachungen sind hier der
richtige Weg. Zweitens sollte bei
den staatlich geférderten Pro-
dukten der Garantiezwang auf-
gehoben werden. Aktuell ist es
so, dass Riester und bAV zwar
staatlich geférdert werden, die
Absicherung der Garantie aber
sehr viel Rendite kostet und die
Produkte daher unattraktiv wer-
den. Hier sollten die Kunden die
Moglichkeit haben, auch auf Ga-
rantien verzichten zu kénnen.

Das dritte, wichtige Thema ware
die konsequentere Unterstuit-
zung des unabhangigen Ver-
triebs in Deutschland. Gerade
Makler nehmen doch durch ihre
hochwertige Beratung eine
wichtige sozialpolitische Rolle
ein und sorgen fiir mehr Ver-
braucherschutz. Die letzten Re-
gulierungen bzw. die Pléne fur
kiinftige Regulierungen sorgen
aber fir enormen Aufwand und
gehen teilweise auch zu Lasten
der unabhéangigen Vermittler.
Die sollte aus meiner Sicht ver-
hindert werden.

...und wo sehen Sie die Lebens-
versicherung in zehn Jahren?
Wird sie eine wichtige Stiitze
der deutschen Altersvorsorge
bleiben?
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Sie wird definitiv auch in zehn
Jahren eine wichtige Stltze der
deutschen Altersvorsorge sein.
Der Markt wird aber komplett
anders aussehen. Fondsgebun-
dene Produkte werden deutlich
dominieren und auch digitale L6-
sungen werden sehr stark an Be-
deutung gewonnen haben. Und
ich hoffe sehr, dass sich der An-
teil der privaten Altersvorsorge
erhéht haben wird und weniger
Geld auf schlecht verzinsten
Bankkonten liegen wird.

Die Fragen stellte Mirko Wenig



